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RESUMEN EJECUTIVO  
 
El presente trabajo tiene como título “Efectividad de Marketing Digital en las 
redes sociales Facebook e Instagram para el lanzamiento  de la marca:  
Magaia, 2018”  el cual fue desarrollado con la finalidad de investigar si dichas 
redes sociales Facebook e Instagram son efectivas para poder desarrollar un 
lanzamiento con el fin de poder generar una campaña digital en las mismas y  
que permitan tener una mayor participación en el mercado de hoy en día.  
El desarrollo de este proyecto está desglosado en ocho capítulos: Iniciando por 
el Tema, formulación de problema y los objetivos que se buscan conseguir, 
además de la justificación del problema y las limitaciones de la investigación.   
La segunda parte se ciñe a los antecedentes del problema  nacionales e 
internacionales, así como las bases teóricas científicas y la definición de los 
términos básicos. 
En el  del tercer capítulo se analizó la ejecución del tipo de investigación, 
mediante noventa y siete encuestas, determinando la población haciendo la 
recolección de datos para poder ver la viabilidad de la investigación realizada, 
dentro de las técnicas de procesamiento y análisis se desarrollaron gráficos para 
poder visualizar de manera mas practica los datos que arroja la investigación. 
El desarrollo del cuarto capítulo explica cómo se ejecutará la siguiente 
investigación, dando a conocer los antecedentes del mercado proporcionando 
con claridad cuál es el objetivo de la campaña planteando el Brief de la Marca 
que se desarrolla como producto de esta investigación. 
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Así mismo, el capítulo cinco proporciona las ideas de cómo se ejecutará las 
piezas y medios que se serán utilizados, teniendo ya la claridad de cuál es el 
grupo objetivo al cual nos dirigimos, para poder hacer una correcta 
segmentación, como también las oportunidades y limitaciones que tiene el 
trabajo, la promesa base que es la que nos dará la visión de cómo se diferenciará 
la marca ante la demás competencia.   
Al desarrollarse nuestra campaña netamente en redes sociales, el siguiente 
capítulo que es el sexto, dará a conocer las estrategias que se emplearán en las 
redes sociales anteriormente mencionadas ( Facebook e Instagram).  
En el séptimo capítulo, se desarrolla las estrategias de medios donde se 
plasmará las piezas gráficas, la campaña a realizarse mediante que elementos 
y otros. 
se plantea el calendario a realizar, cuánto tiempo será ejecutada la campaña, así 
mismo determinar el costo para realizar dicho proyecto a ejecutarse en medios 
digitales siendo mas especifico las redes sociales Facebook e Instagram. 
El capítulo ocho da a conocer las conclusiones del trabajo realizado. 
El Noveno capítulo contiene la bibliografía y para finalizar el capítulo diez los 








• Lanzamiento de Marca 
• Redes Sociales 
• Facebook 
• Instagram 
• Estrategia de Marketing en redes sociales 
• Bebidas Naturales  
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
1.0  TEMA 
“EFECTIVIDAD DE MARKETING EN LAS REDES SOCIALES FACEBOOK E 
INSTAGRAM PARA EL LANZAMIENTO DE LA MARCA:  MAGAIA,  2018” 
1.0.1 DESCRIPCIÓN DEL TEMA 
             Actualmente las personas emplean nuevos sistemas que le permiten 
poder comunicarse entre ellos, superando las barreras de la distancia. Por otro 
lado, las empresas constantemente aplican métodos para mejorar la 
comunicación con sus colaboradores y otras empresas. 
En los últimos años las redes sociales digitales han tenido un éxito total, como 
Facebook, Instagram, Twitter, YouTube, entre otras. hoy por hoy la metodología 
de comunicación entre las personas ha evolucionado. Las empresas ahora son 
más conscientes de que los clientes son una parte fundamental, participando de 
una manera activa en sus redes sociales digitales, es por ello que se ha subido 
exponencialmente el beneficio de las personas encargadas del área de MKT 
para  investigarla como un nuevo instrumento de las mismas. Según 
Journal.poligran.edu.co (8ª edición), las empresas parten de un propósito 
fundamental llamado supervivencia, para obtener beneficios y crecimiento.  
Actualmente se ha visto la necesidad de usar redes sociales ya que es una 
herramienta fundamental para brindar soporte a las empresas o marcas ya sean 
pequeñas medianas o grandes, es por ello que se utilizan distintas  estrategias 
para lograr identificar a nuestro público, con el fin de poder ubicarse en un corto 
o mediano plazo en la mente de los actuales consumidores, por lo que 
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encuentran en redes sociales algo innovador y productivo para las 
mismas,  teniendo en cuenta la amplia competencia que siempre se tiene dentro 
de cada nicho de mercado y así generar rentabilidad a la empresa. 
El marketing en redes sociales también llamado social media marketing tiene la 
capacidad de ayudar a elevar la audiencia y convertir prospectos de clientes a 
clientes potenciales.  
Un buen desarrollo de marketing en redes sociales puede lograr una mayor 
presencia de marca en los medios digitales, en líneas simples es vital 
comprender la manera en que se viene desempeñando las redes sociales 
digitales y la respuesta de audiencia en cada una de ellas, analizando, evaluando 
y ejecutando el contenido. 
En el proceso de lanzamiento de una marca requiere de mucho esfuerzo, 
dedicación y planificación adecuada, dando claridad de las estrategias que se 
van a emplear para así dar un enfoque que sirva de guía en todo el proceso. 
Para ello, existen distintas estrategias a elaborar, para el lanzamiento de una 
marca en redes sociales ya sea generando intriga, viralizaciones, landing peage, 
engagement y otros. Es fundamental para un lanzamiento poder transmitir al 
público emociones, sensaciones y sentimientos. 
En la actualidad en un mercado saturado con muchos productos o servicios 
ofreciendo similares beneficios; una buena estrategia o plan de posicionamiento 
ayudará a marcar la diferencia y sobresalir de la competencia. 
Por lo tanto podemos decir que las marcas o productos deben idear estrategias 
efectivas y eficaces para obtener una mayor productividad logrando así 
posicionarse en los consumidores para lograr una mayor recordación.  
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Tener claro que el desafío del mercado actual se libra en la mente de las 
personas (consumidores) y a consecuencia de ello el estar posicionados los lleva 
a un éxito de los negocios.  
Si esto no los lleva a una lúcida postura de entendimiento de las personas, 
tendrán la manera más complicada de poder sobrevivir en el mercado.  
 
1.2  IDENTIFICACIÓN Y DETERMINACIÓN DEL PROBLEMA 
1.3  FORMULACIÓN DEL PROBLEMA  
1.3.1 PROBLEMA GENERAL  
¿El uso de las redes sociales Facebook e Instagram es efectivo para el 
lanzamiento de la marca: MAGAIA en Lima Metropolitana en el Nivel 
Socioeconómico A y B , 2018? 
  
1.3.2 PROBLEMA ESPECÍFICO 
¿El uso de las redes sociales Facebook e Instagram son preferidas para las 
mujeres en el consumo de bebidas naturales, en lima metropolitana en el sector 
económico A-B? 
¿Las redes sociales Facebook e Instagram son adecuadas para poder hacer 
ventas? 
 
1.4  OBJETIVOS  
1.4.1 OBJETIVO GENERAL 
Determinar si en Facebook e Instagram es posible desarrollar un lanzamiento de 
marca: MAGAIA en Lima Metropolitana en el Nivel Socioeconómico A y B,  2018.  
 
 13 
1.4.2 OBJETIVO ESPECÍFICO 
Determinar si el uso de las redes sociales Facebook e Instagram son preferidas 
para las mujeres en el consumo de bebidas naturales, en lima metropolitana en 
el sector económico A-B 
 
Precisar si  Facebook e Instagram son adecuadas para poder hacer ventas. 
 
1.5  JUSTIFICACIÓN DEL PROBLEMA  
1.5.1  IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACIÓN 
Tener claro si el uso de las redes sociales, Facebook e Instagram  funcionarían 
de una manera eficaz y eficiente para el lanzamiento que se quiere hacer con 
respecto a la marca  MAGAIA. 
  
1.5.2  ALCANCE DE LA INVESTIGACIÓN 
Exploratorio - Descriptiva  
          Se realizaron encuestas en los distritos de mayor afluencia del nivel 
socioeconómico A-B para poder desarrollar la investigación, se evaluó cuánta 
población tenía cada distrito y se destaco los puntos en donde se desenvuelven 
con mayor frecuencia. 
En Miraflores la población es de  81,932 personas; Barranco 29,984 personas; 
Surco 344,242;  haciendo un sumado entre los tres distritos de una población de 
456,158, esta información se obtuvo a través del INEI (Instituto Nacional de 
Estadística e Informática). 
Se establecieron punto donde realizar la encuesta comenzando centro comercial 
el Polo ubicado en surco, Malecón de Miraflores, la plaza de barranco y lugares 
cercanos a puntos donde habían tiendas orgánicas en los mismos distritos 
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señalados con el fin de  poder captar a las personas que están más enfocadas 
o familiarizadas con el tema al cual nos dirigimos para este trabajo. 
 
1.6  LIMITACIONES 
           El siguiente trabajo no cuenta con una investigación en el sentido de  
investigar marcas de bebidas naturales para un lanzamiento, es por ello que se 
trato de adaptar recopilación de varias fuentes relativamente relacionadas al 
tema. 
Así mismo el tener un presupuesto corto para la realización investigativa del 
trabajo. 

















 MARCO TEÓRICO 
 
 2.0 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA  
INTERNACIONAL 
          Según Macía, F. (2012) El escenario en Europa específicamente en 
Madrid con respecto a el Marketing Digital y las Redes Sociales, se basa en un 
compuesto de personas que buscan un objetivo común que es el compartir 
información a través de una plataforma digital, generando intereses afines. 
La manera en cómo se plasma su desarrollo es maso menos igual a: Un registro 
en una red social, completas un formulario ya sea empresarial o personal; 
personalizas la cuenta con fotos, post y otros, luego buscas personas a fines y 
generas una comunidad compartiendo información. 
 
También indica que actualmente las redes sociales han tenido un auge, 
especialmente para las empresas debido a que amplían potencialmente el 
mercado con los clientes que pudieran obtener mediante las redes sociales. 
 
En su libro Marketing con Redes sociales Macía, F. indica porque se debe invertir 
en redes sociales y expone los siguientes puntos indicando que: “Son una 
herramienta de fidelización, aumenta el Branding, permite tener un feedback de 






            Para Zurita M. (2017) en su desarrollo de tema de repositorio de cómo el 
Marketing Digital tiene influencia para un posicionamiento describe lo siguiente: 
que actualmente el contar con una Página Web, es sumamente importante 
debido a que las personas buscan soluciones más por el internet , según IPSOS 
el 69% de la población peruana buscan información a través del internet antes 
de tomar la decisión de comprar un producto y/o servicio.   
 
También explica que para tener un mayor dominio en las redes es fundamental 
buscar un buen posicionamiento para que así las estrategias que se vayan a 
realizar sean más efectivas para la construcción y desarrollo de nuestra página 
y obtener una mayor rentabilidad.  
 
Es por ello que el MKT digital se explaya a las redes sociales más 
resaltantes  (Facebook, Instagram, YouTube) desarrollando  publicidad 
constante a un bajo costo. Dicho lo anterior hoy en día los negocios más 
pequeños buscan posicionarse o ubicarse en las redes sociales para así colocar 
en vitrina su negocio o marca.  















2.1 BASES TEÓRICAS CIENTÍFICAS  
           Las estrategias de las empresas en entorno a las redes sociales según 
Rojas y Arredondo (2013) “Al no ubicarse en las redes sociales las empresas 
disminuyen sus posibilidades de crecimiento, así como también disminuyen sus 
muestras de competitividad que llevan como empresa y hasta puede que no 
tengan tanta credibilidad yéndonos a casos alejados”. 
 
Las redes sociales son empleadas como un instrumento de medición ante la 
percepción del mercado con una marca, buscando una reputación para mayor 
beneficio ya sea del producto o servicio que la marca quiere dar a conocer 
(Costa,2004). 
 
Es por ello que las empresas buscan con más regularidad la elaboración de 
estrategias en las redes sociales para lograr los objetivos publicitarios, ya que 
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este medio es efectivo para posicionar una marca en un mercado en el cual no 
tiene barreras. 
La personas que entran al mundo de las redes sociales buscando segmentar 
adecuadamente a su público, brindándole publicidad específica, dicho sea de 
paso las marcas y/o  empresas han tenido que alinearse a cambios tecnológicos 
debido a la importancia que ofrece esta nueva herramienta como lo es las redes 
sociales, aunque no sea un hecho que las mismas traigan consigo un mejor 
posicionamiento de marca si cabe resaltar que se pueden generar grandes 
relaciones con las audiencias y tener una mayor rentabilidad en las ventas. 
 
Hoy en día se trata de construir marcas que sean grandes y ganar excelentes 
percepciones (López,2011). 
 
“El modo en que las plataformas influyen en la decisión de compra de los 
usuarios es el motivo fundamental por el que se debe apostar por las redes 
sociales como estrategia de mercadotecnia” (Geifman, 2008).  
 
2.2 DEFINICIÓN DE TÉRMINOS BÁSICOS 
MARKETING 
          Según marketingzaragoza.es (2013) La función del MKT (Marketing) 
dentro de la organización es de crear , comunicar y entrega de valor a los clientes 
para tener una mayor comunicación con los mismos, de manera que toda la 
organización sea beneficiada.  
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La terminología acerca del concepto de MKT, se involucra como un desarrollo 
benéfico y administrativo. Por el que las personas o comunidad tienen lo que 
requieren y anhelan  dispensan de  su fabricación sobre el intercambio de 
productos y de darle validez con otros.  
 
Por lo tanto podemos decir que el proceso social y administrativo lo ve marketing, 
en el cual se busca la invención de un artículo o servicio que merezca la 
exigencia de los interesados, obteniendo ganancias con ello. 
 
“El marketing es la combinación de técnicas y conocimientos orientados a 




































DEFINICIÓN DE MKT DIGITAL 
         La era del Marketing Digital También conocido como Marketing Online está 
constituido por el desarrollo de  tácticas específicas de comercialización 
mediante medios digitales y publicidad, en tal sentido las maniobras que ejecutan 
en la Orbe fuera de la línea (off-line) son semejantes y transmitidas al mundo 
(on-line), en tal sentido del MKT Digital nacen, por ejemplo, nuevos métodos, 
como (google), las actualizadas y famosas RDS (redes sociales) y la aplicación 




HERRAMIENTAS DE MKT DIGITAL      
          Los Instrumentos que emplea el MKT Digital son los que permiten el éxito 
de los objetivos de la empresa, a través de la tecnología digital relacionada 
dentro de Internet.  
 
Los nuevos medios de comunicación digital, como los sitios web, los correo 
electrónicos y redes sociales, cuando se ejecuta un plan de MKT Digital se 
adiciona el uso de un sitio web de la organización y su vinculación con las 
técnicas de promoción online. 
 
Existen diversas herramientas en el MKT Digital, se distinguen por el formato a 
utilizar, los objetivos que se cumplen, los costos asociados, entre otros . 
     
MKT DIGITAL EN LAS MICRO Y PEQUEÑAS EMPRESAS 
         El 72% de las personas (consumidores) se han unido con las marcas a 
través de las diferentes redes sociales y tácticas de MKT Digital según Gardner 
(2012). Algo importante y que resalta es que las pequeñas y medianas empresas 
siguen quedándose atrás en probar el MKT Digital. 
  
Para Emprende PYME, (2016). “Marketing Online Para Pequeñas y Medianas 
Empresas”. Nos habla que el Plan de MKT de las PYMES para que tenga 
popularidad es importante insertar dentro del mismo tácticas de MKT Digital. 
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Es importante precisar que el MKT Digital no parte desde cero ya que el mundo 
offline obtiene una retroalimentación de la comunicación online.   
     
La implementación de una página Web para una pequeña empresa es uno de 
los  principales elementos, el posicionamiento de la web y la correcta ejecución 
de la misma logra sacar provecho a las distintas técnicas para el mejor 
funcionamiento  del sitio Web y en su resultado de búsqueda. 
 
Cabe mencionar que para una página poder posicionarse lleva un tiempo, ya que 
la página no aparecerá de manera instantánea en los buscadores de Google. 
  
     
PLAN DE MARKETING DIGITAL 
         Existen numerosas definiciones de un Plan de Marketing y en todas ellas 
llegan a coincidir en una síntesis según la determinación de la American 
Marketing Asociation (A.M.A) el plan de MKT está compuesto por un documento 
que analiza cómo se encuentra el MKT actualmente, la observación de las 
oportunidades y amenazas, objetivos del MKT, estrategias, planes de acción, 
y  resultados proyectados.  
El el documento del Plan de MKT Digital se ve la planificación de las estrategias, 
las acciones a realizar con un objetivo claro y todo lo que se vaya a plantear en 
dicho documento debe tener una justificación, el tener claro a quienes quieren 
dirigirse y lo que quieren conseguir es fundamental para poder ejecutar las 
acciones que quieren llevar a cabo. 
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Por lo tanto podemos definir que un Plan de MKT Digital es una grandiosa 
herramienta para las empresas que la requieran con el objetivo de tener una 
orientación clara de como entrar al nicho de mercado y no fracasar ya que 
actualmente nos encontramos ante un círculo sumamente competitivo y 
dinámico, por lo tanto lo que se busca es reducir riesgos y optimizar los recursos 
disponibles. 
 
VENTAJAS DE MKT DIGITAL 
           En la actualidad el marketing digital brinda un acceso viable y eficaz,  que 
se encuentra en la red. Se puede decir que es una herramienta con mucho 
beneficio hoy en día, ya que ofrece la probabilidad de enfocarse sólo en personas 
específicas ( Público Objetivo) direccionando la comunicación sólo a ellos, sin 
tener un riesgo de perder dinero en campañas de Marketing de magnitudes 
exuberantes, nos permite un público numeroso a un bajo precio. Se puede 
utilizar MKT Digital sin contar con un presupuesto en mayor escalada  y que los 
productos o servicios se promocionen de una manera correcta.  
 
El MKTD promueve nuevas rutinas de consumo, esto permite poder obtener 
nuevos clientes y retener a los actuales, para así aprender de ellos, saber que 
les gusta y que la comunicación sea más efectiva y segmentada, una de las 
ventajas del MKTD es que es muy fácil de medir, es decir, otorga un control 
estadístico y analítico de cómo las personas suelen comportarse en función a la 
manera de cómo se comunican, pudiendo medir exactamente el ROI (retorno de 
la inversión), dato principal de medición de datos específicos. Las ventajas son 
principalmente útiles para pequeñas y medianas empresas. 
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El MKT 2.0 o también llamado social media traen dos grandes ventas: reducción 
de costos de forma considerable y una mayor divulgación del mensaje que se 




        La red social funciona de una manera exponencial siempre y cuando tengas 
llegada a un público amplio que se encuentren en la misma red social. Este 
percance se resuelve con el hecho de que las redes sociales se coloquen en la 
web, en donde se puede ver todas las conexiones entre las personas de la 
misma red social. Maciá (2012) Marketing con redes sociales, pág. 28. 
 
Para ser más claros las redes sociales son empleadas para facilitar la conexión 
entre usuarios para compartir ya sea cosas de interés común, publicaciones, 
información relevante,  con el fin de poder generar comunidades de intereses 
iguales o similares. 
 
La manera como se desarrolla la red social en el navegador es: Principalmente 
te unes a la red social, completas una ficha donde se registren tus datos 
(personal o profesional), poner contenidos con fotografías, otros; buscar una 





MARKETING EN LAS REDES SOCIALES 
         Es una estrategia que utiliza todas y cada una de las herramientas de 
mercadeo para satisfacer los objetivos comerciales de una empresa o persona 
en particular, el marketing en redes sociales siempre usa, como plataforma de 
promoción, por ejemplo, los medios sociales, aprovechando todas las ventajas 
que éstos poseen. 
 
Las innovaciones del marketing en redes sociales están fundamentadas en que 
esta actividad no se limita a lanzar un anuncio, sino cómo, cuándo y sobre todo: 
a quién va dedicado. Es decir que el marketing en redes sociales, es todo un 
proceso complejo. 
 
El proceso del marketing en las redes sociales, tiene la prerrogativa de que existe 
siempre una red de amigos o contactos que producen un tráfico viral increíble 
cuando se comparten unos las publicaciones de otros, lo que origina que al final 
esa imagen o información puede dar, literalmente, la vuelta al mundo en cuestión 
de horas. (Instituto Internacional español de marketing, Que es marketing en 
redes sociales).  
 
 
FACEBOOK      
       Arroyo. (2008). Habla que  “la Clave para el manejo de Facebook es muy 
sencilla: lo que hace es conectar a las personas. Cuando se decide incorporarse 
Facebook abres la puerta a una red social cuyo beneficio es conectar a las 
personas (amigos, familiares, socios). En el transcurrir del tiempo las marcas han 
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tomado un gran papel y han ido incorporándose a través de la mencionada red 
social.  
 
Sin embargo, las marcas deben de tener muy en cuenta que Facebook es una 
red cuyo punto principal siempre estará vinculado a la vida de las personas, es 
por ello que si quieren permanecer vigentes lo deben de tener muy presente .  
   
Margaix-Arnal,  (2008). “La plataforma de Facebook asentó el despegue de las 
herramientas online. MySpace puede ser llamada una de las primeras redes en 
alcanzar un conglomerado de críticas de usuarios, Mark Zuckerberg logró 
posicionarla actualmente a Facebook, como la lo mas top de la socialización 
web. En el mercado actual, el secreto especifico de la red social Facebook está 
en la estrecha relación entre los consumidores y las empresas, es por ello que 
les permite tener un vínculo con sus contactos frecuentes. 
        
El beneficio de Facebook a nivel comunicación es netamente una plataforma 
publicitaria. Esta red social permite dar un trabajo eficiente, pudiendo segmentar 
a públicos específicos, obteniendo como resultado la precisión, bajo un resultado 
excelente con precios aceptables en el mercado (bajo costo), todas estas 
anotaciones hace que dicha red sea mucho más precisa que otro tipo de medios.  
          
INSTAGRAM      
      Según, Celaya, J. (2008), La red social Instagram es utilizada para 
publicación de fotos y videos. Las personas en sus fotografías pueden aplicar 
efectos como, Filtros, Colores retro, marcos y otros para, así mismo ser 
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MARKETING DE CONTENIDOS O CONTENT MARKETING  
       El Marketing de Contenidos consiste en crear y compartir contenido útil con 
el fin de crear una relación con tus targets o públicos . El “contenido ” pueden ser 
documentos técnicos, artículos, entradas de blogs, publicaciones en las redes 
sociales, vídeos, entre otros. Se entiende que también puede ser en el medio 
offline, pero suele usarse sobre todo para hablar del medio online. 
La diferencia entre el marketing de contenidos y el marketing tradicional es que 
el marketing de contenidos es raramente promocional y rara vez habla 
directamente acerca de un producto o empresa,  se focaliza en ofrecer algo de 
valor a los clientes actuales y potenciales. Admetricks Blog, (2014). 
Según el análisis de crearte digital (2013) con respecto a las opiniones de Brian 
Clark en su articulo “Content Marketing 101” indica que las personas (Usuarios) 
son el principal motor para la búsqueda de información y no quieren las ventas 
tradicionales agresivas, es por ello que las empresas hoy en día buscas algo 




         También conocido como Brand, ayuda a la identificación comercial  que 
ofrece un producto o servicio para así poder generar recordación ante el público.  
 
 28 
Según (Ana Couret, Executive Manager en Branward, 2014),   el punto clave de 
estrategia para las empresas, es algo que lleve más allá de una estrategia en las 
empresas, es algo que va más allá que un logo, lema o una simbología es por 
ello que el objetivo principal es ganar un espacio exclusivo en la mente de las 
personas.   
 
LANZAMIENTO DE MARCA 
         Es la iniciación de vida, donde existe una serie de tácticas 
comunicacionales y publicitarias con el objetivo de comunicar a la sociedad la 
existencia de un nueva marca y los beneficios que ella trae, en la cual para tener 
reconocimiento se empieza a alimentar de las necesidades de los futuros 
clientes para así obtener resultados deseados y sea un lanzamiento eficaz. 
 
Para  Juan Carlos Yto, Director de Arte de Brandlab,  (2018)  un lanzamiento, 
por sí mismo, es una poderosa declaración de intenciones, una oportunidad para 
reforzar el posicionamiento, reafirmar la filosofía y corregir el mensaje de marca. 
Un buen lanzamiento puede crear o destruir una marca. El impacto que genera 




POSICIONAMIENTO DE LA MARCA 
        Las manera en que se posiciona la marca en la mente de las personas, es 
principalmente la impresión que tiene de ellas en el transcurso del tiempo. 
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Es la manera de cómo se diferencian entre la competencia en la cual se 
representa a través de la esencia del negocio en sí, es por ello que el 
posicionamiento no debe confundirse con la estrategias que plantean mucho 
menos con la misión y la visión del negocio ya sea producto y/o servicio. (Ana 
Couret, Executive Manager en Branward®, 2014). 
 
Es decir llamamos posicionamiento de marca a la diferenciación que tienen los 
consumidores con respecto a los competidores a la hora de poder hacer una 
elección, en la cual se otorga una imagen propia que haga diferenciarse de los 
demás y para lograr eso se tiene que dar a conocer los beneficios, atributos y 



















3.0 TIPO DE INVESTIGACIÓN 
          CUANTITATIVA, busca la manera estructurada de recopilar datos y 
analizarlos obtenidos de la fuente que se designe.  
 
3.1 POBLACIÓN Y MUESTRA 
Población en Miraflores: 81,932 
Población en Barranco: 29.984 
Población en Surco: 344.242 
Margen de error: 10%  
Nivel de confianza: 95%  
Tamaño de la Población: 456,158 
Tamaño de muestra: 97 
Tamaño de la población: Es el total de personas del grupo a estudiar.  
Margen de error: Es la medida del porcentaje en el cual se refleja tu encuesta 











N = tamaño de la población  
e = margen de error (porcentaje expresado con decimales )  
z = puntuación z 
 
3.2 TÉCNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCIÓN DE DATOS 
          Se realizaron  encuestas de preguntas cerradas y se llevó a cabo en los 










































































































































































































































 9. ¿CONSIDERA QUE MAGAIA ES UN NOMBRE ADECUADO PARA LA 
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4.0 ANÁLISIS DE LA SITUACIÓN Y ANTECEDENTES DEL MERCADO 
4.0.1 BRIEF DE LA MARCA Y CAMPAÑA     
Marca: MAGAIA   
Rubro: Tienda de Bebidas naturales  (Jugos, leches, otros). 
                                     
Misión: Contribuir a crear un mundo saludable a través del consumo de bebidas 
100% naturales, promoviendo así la agricultura sostenible en el Perú, mediante 
el manejo responsable de nuestros recursos naturales.  
 
Visión: Ser una empresa innovadora, posicionándonos dentro de una de las 
primeras en comercialización de bebidas naturales del mercado peruano, 
mediante un alto grado de calidad en los productos y en el servicio brindado, 
consecuentes con nuestra filosofía de educación y conservación de la naturaleza 
y el medioambiente. 
 






Grupo Objetivo Primario: Mujeres de 23 a 37 años, que se preocupan por su 
salud y bienestar. 
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Grupo Objetivo Secundario: Hombres, deportistas. 
  
Competencia Directa: Modo Orgánico, Botica Natural. 
 
Competencia Indirecta: Soma, Bevida sana, Fix Cold Pressed. 
 
Concepto de Campaña a Realizar: Se realizará un lanzamiento en las 
principales redes sociales como Facebook e Instagram. 
 
Fechas del Evento:  Todo el mes de noviembre una vez a las semana (2018). 
 
Lugar: Redes sociales 
 
Materiales de Comunicación: Sorteos por inauguración, vales virtuales de 
descuento, Sorteos de orientación alimentaria a cargo de un nutricionista 
desarrollándose netamente por inauguración. 
 
Tono de Comunicación a Utilizar en las Comunicaciones: 
Campañas realizadas anteriormente (Antecedentes): Ninguna 
 
Objetivo General 
Lanzar al mercado la Marca MAGAIA estableciendo una comunicación rápida 
en redes sociales (Facebook e Instagram) para así poder posicionarla a los 
consumidores actuales y poco a poco ser reconocida dentro del mercado en la 
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ciudad de Lima Metropolitana en los distritos de Miraflores, Barranco y Surco, 
que se preocupan por llevar un estilo de vida saludable. 
 
Objetivos Específicos: 
• Mostrar las bondades y atributos principales de los productos de la 
marca MAGAIA a través de las publicaciones en redes sociales 
(Facebook e Instagram). Logrando un posicionamiento del mismo y así  
identificarse como una empresa socialmente responsable.      
  
Estrategias de Comunicación: 
• Por medio de publicaciones en las redes sociales Facebook e 
Instagram se dará a conocer a nuestro Público Objetivo como tener un 
mejor estilo de vida en base a los Detox ( jugos prensados en Frío) y 
Leches Vegetales dando a conocer los atributos y beneficios que nos 
brindan como: Limpieza del organismo, lucidez mental, física y 
emocional y pérdida de peso). 
 
• La calendarización se realizará de la siguiente manera, dándose inicio 
en el mes de Octubre; la página de Facebook fue creada con 
anterioridad, mas no hubo publicaciones por lo cual en el mes de 
Octubre se comenzará a dar utilidad. Seguido se creará e 
implementará el desarrollo de  Instagram, se realizará 2 Sorteos por 
Inauguración en redes sociales de dos planes detox por (3 días) que 
será efectuada iniciándose en quincena de octubre y terminando la 
segunda semana de noviembre para que así las personas puedan 
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tener credibilidad de esta tienda virtual y así poder posicionar la marca 
MAGAIA, también se generarán vales de descuento de S/.20.00 por 
mes de inauguración a los prospectos de clientes, aquellos 
interesados en comprar los productos indicando que se  incluye el 
delivery para los distritos de Surco, Barranco, Miraflores y para finalizar 
nuestra campaña por inauguración, se sorteará una consulta gratis de 
orientación alimentaria con un nutricionista. 
 
• Ganar el reconocimiento de la marca MAGAIA en las redes sociales 
Facebook e Instagram a través de Influencers ( personas que trabajan 
mucho en sus redes sociales, que cuentan con cierta credibilidad 
sobre un tema en concreto). 
 
• Y Dándole como termino a nuestra campaña se realizarán videos 
cortos para publicaciones en Instagram. 
 
Razón de la campaña: 
         En Noviembre del 2018 lanzaremos una campaña de Marketing Digital en 
las redes sociales Facebook e Instagram donde queremos que MAGAIA, sea 
reconocida a través de su lanzamiento y así logre de manera progresiva un 
posicionamiento en la mente de los consumidores, como una marca socialmente 






        Porque amamos lo que hacemos , te ayudamos a consumir responsable y 
equilibradamente tus alimentos, MAGAIA combina recetas nutricionales en 
nuestros jugos Detox (Cold Pressed) para la preservación de nutrientes de los 
vegetales y frutas, así mismo la elaboración de Leches Vegetales basado en 
frutos secos u hojuelas de avena y así brindar salud a los consumidores de 
MAGAIA. 
 









• Verde: Representa la frescura y naturalidad 
• Negro: su significado es fuerza y responsabilidad. 
 
Tema 
          En la comunicación se presentará la botella de jugo en un ambiente 
natural, donde también se presentarán a una mujer o hombre en un ambiente 
cotidiano como en la cocina de su casa, trabajando en su oficina, en un 
restaurante, parques en familia o haciendo ejercicio en el gimnasio. Estas 
personas sin importar la faceta estarán portando en su mano la botella de jugo 
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natural en donde transmitirán confianza salud, bienestar y energía que brinda los 
jugos prensados en frío (Cold Press) al cuerpo con todos los nutrientes y 
vitaminas que el cuerpo necesita. 
 
Ambientes Físicos 
         La comunicación se ambientara en lugar físico como: una cocina, una 
oficina, un restaurante, un gimnasio y parque. También se utilizaran ambientes 
donde se muestre el producto y transmita frescura. 
 
Alcance 
Se espera alcanzar un 50% del grupo objetivo. 
 
Resultados Esperados 
          El objetivo de la comunicación es que se atraiga al mercado objetivo a 
conocer los beneficios de consumir los jugos prensados en frío (Cold Pressed) 
100% naturales basados en recetas nutricionales que contribuyen a que las 
personas tengan un estilo de vida saludable en todo momento y genere lealtad 
y reconocimiento a la marca MAGAIA. 
 
PLAN DE MEDIOS 
Redes Sociales 
        Se creará una cuenta en Facebook, donde se publicará imágenes diarias 
relacionadas al bienestar de las personas y dando a conocer los beneficios de 
los Detox ( jugos prensados en frío) de MAGAIA, además los Influencers en sus 
cuentas de redes sociales ayudarán a promover el consumo de nuestros 
productos dando énfasis de recomendación hacia la marca de manera 
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espontánea, se elaborará Post acerca de cómo nuestros productos los ayudan 
a llevar un estilo de vida  adecuado y saludable. 
 
También, se creará una cuenta en Instagram haciendo publicaciones inter diarias 
resaltando las bondades del producto, tips de nutrición y utilizaremos 
testimoniales de personas deportistas conocidas y de la farándula  que hayan 
usado el producto, se espera tener aproximadamente 2,000 clics por mes. 
 
4.0.2 ANTECEDENTES DEL MERCADO 
         Según Fernandez I., Mallorcare (2017) Los beneficios de un Detox, no solo 
ayuda con la pérdida de peso si no está científicamente comprobado que se 
eliminan grasas y líquidos almacenados, si no también tienen otros beneficios: 
• Mejora de los la digestión. 
• Se eleva los niveles de energía. 
• Sentimos que le hace bien y que no a nuestro organismo. 
• La mente funciona mejor (Lucidez mental). 
• Mejora de problemas de insomnio. 
Así mismo,  al tener nuevos hábitos alimenticios,  desaparecen las dependencias 
emocionales a algunos alimentos que se nos antojan, asumimos los objetivos 
personales trazados, para así mejorar nuestro humor, ganar vitalidad, valorar los 
alimentos por sus propiedades y mejorar el autoestima. 
Así también hay una relación entre la alimentación y el autoestima, cabe 
mencionar el dicho “Somos lo que comemos”, pero bien podríamos decir que 
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somos lo que nuestra autoestima dice de nosotros, en los hábitos alimenticios 
damos a conocer lo que sentimos y viceversa. 
No se trata de alimentarse para subsistir, si no en equilibrar cada nutriente que 
la persona necesita. 
Contraindicaciones de un DETOX, diabéticos 1 y 2, embarazadas, madres 
lactando, desórdenes alimentarios: bulimia y anorexia, desordenes psiquiátricos 
graves, menos de 18 años, enfermos graves poli medicados, alérgicos a 
cualquier componente , alérgicos a frutos secos en el caso de las leches 
vegetales, si estás tomando anticoagulantes, si estás tomando medicación para 
la epilepsia. 
4.0.3 DOCUMENTACIÓN PREEXISTENTE 
Bebidas Naturales: 
• SOMA, es una marca de Jugos gourmet, en la cual emplean una 
metodología  de elaboración llamada Cold Pressed. 
 https://www.soma.pe/  
 
• DIETOX, es una empresa ubicada en España, es una tienda virtual en la 
cual venden productos de bebidas naturales, dentro de su lista de 
productos se encuentras los planes detox (zumos cold pressed) todas las 





• FIX, también es una tienda de delivery ubicada en el distrito de Surquillo 
especializada en la venta de zumos Cold Pressed en cual tienen 
diversidad de planes Detox para que las personas puedan tener distintas 
opciones de cleanse. 
https://fixeate.com/index.html  
 
• BEBIDA SANA, se emprende con el concepto de llevar una vida 
saludable fomentando mejores hábitos alimenticios, con un sistema 
práctico llamado cold pressed para nutrir y limpiar nuestro organismo 
permitiendo al cuerpo regresar a su estado natural. 
 
A largos rasgos dentro de sus beneficios se encuentran que son 
antioxidantes, desintoxicantes, aumentan el sistema inmunológico y 
alcalinizan el cuerpo por un proceso de nutrición celular. 
(Cold Pressed), sistema lento de extracción que evita el calentamiento de 
la fruta o verdura evitando que se oxide como sucede con los extractores 
o licuadoras, es por ello que las propiedades de las  
 











4.0.4 PRODUCTO O SERVICIO 
• Planes Detox (zumos a base de frutas y verduras, prensados), somos lo 
que comemos es por ello que entra este innovador método para que las 
personas puedan darle un respiro a su cuerpo de las toxinas que 
ingresamos día a día. 
 
• Leches vegetales (a base de frutos secos, hojuelas, granos) para las 
personas intolerantes a la lactosa, encuentran leches nutritivas, naturales. 
 
4.0.5 PRECIO 
         Los Costos de las bebidas por precio unitario son de   S/.15.00 en 
presentación de botellas de 500 ml. Sean leches o detox. 
Lo planes Detox de 1, 2 o 3 días en botellas de 500 ml. los costos son: 
1 día: S/.100.00        (6 botellas) 
2 días: S/.200.00    (12 botellas) 





4.0.7 MERCADO TOTAL 
         Nos enfocamos principalmente en personas con un estilo de Vida 
Saludable, jóvenes deportistas  en el cual lleven una vida activa, o cuiden su 
alimentación, personas que consideren que la alimentación es un punto de 
inicio para una buena vida sana. 
 
4.0.8 MERCADO ESPECÍFICO 
        Nos queremos focalizar  en personas con predominancia deportiva,  un 
público en el cual se preocupa por su bienestar, en lo que concierne su salud y 
todo tipo de persona que haya tomado conciencia de lo que respecta a su 
cuerpo y vida. 
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En su mayoría entre las edades de 23 a 37 años ( mujeres como público 
principal)  un target en el cual no escatiman tanto en los precios de un 
producto, siempre y cuando consideren  que será de vital importancia para el 
bienestar de su salud, personas que estén ubicados en, Lima Metropolitana, 
Perú. 
 
En tal sentido, mediante la investigación se pudo notar que las personas de los 
distritos de surco, Miraflores y barranco en su mayoría se encuentran 
familiarizados con los productos y consideran poder hacer sus compras de 
manera delivery. 
 
4.0.9 SITUACIÓN ACTUAL 
          MAGAIA es una empresa que no es tan conocida, pero que algunas 
personas vienen escuchando de ella con buenas referencias. El no haber 
desarrollado una estrategia en redes sociales, ralentiza el hecho de que pueda 
tener un despliegue recordatorio entre las personas modernas de hoy en día. 
 
Está tienda virtual cuenta con una sede administrativa ubicada en surquillo la 
cual permite poder hacer cualquier tipo de consulta u otras gestiones que 
requiera el público.  
MAGAIA no cuenta con una dirección comunicacional para sus clientes y 
tampoco con un plan de marketing en redes sociales Facebook e Instagram, a 
pesar de que tiene como atributo el tener un negocio innovador nuevo en el 




4.0.10 COMPETENCIA DIRECTA 
          SOMA (BEBIDAS GOURMET) es nuestra competencia directa en el 
mercado de Planes Detox. 
También se tiene consideradas las siguientes competencias a nivel nacional: 
• Modo Orgánico 
• Bevida Sana 
• Fix cold pressed Juice 
• Botica Natural 
• Veganísima 
 
4.0.11 PÚBLICO OBJETIVO 
Público Objetivo Primario: Mujeres entre las edades de 23 a 37 años, que llevan 
un estilo de vida saludable, que se preocupan por su bienestar y  salud, 
mejorando sus hábitos nutricionales para una mejor calidad de vida. 
  




4.0.12 TENDENCIA DEL MERCADO 
           En la actualidad, ya vienen ingresando al mercado nuevas marcas de 
jugos Detox, de frutas (Juguerías clásicas) o leches vegetales, sin embargo esta 
marca contará con diversidad de bebidas naturales tomando inicio por los planes 
Detox y leches vegetales. 
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4.0.13 ANÁLISIS FODA 
FORTALEZA: Contar con respaldo de especialistas (Nutricionistas) para el 
desarrollo de la elaboración de los productos. 
 
OPORTUNIDAD: La preocupación de las personas por su salud hoy en día hace 
que busque nuevas alternativas de consumo natural. 
 
DEBILIDAD: No contar con un establecimiento físico.  
 
AMENAZA: No ser un producto de consumo masivo, porque son productos sin 

















5.0 ESTRATEGIA PUBLICITARIA  
         Dentro de la estrategia a desarrollarse se creará un calendario para el 
lanzamiento en redes así como la implementación  de piezas gráficas para las 
publicaciones y vales de descuento promocionales en  Facebook e Instagram. 
  
5.1 ¿QUÉ DECIR?  
         Buscamos ser una primera opción de venta de bebidas naturales, 
Contribuyendo a crear un mundo saludable a través del consumo de bebidas 
100% naturales, promoviendo así la agricultura sostenible en el Perú. 
5.2 HECHO CLAVE 
         MAGAIA es una tienda de servicio Delivery cual enfoque es ayudar a las 
personas a que consuman productos naturales de una manera práctica para un 
mejor rendimiento de su organismo, haciendo combinaciones de frutas y 
verduras o promoviendo el uso de la variedad de leches vegetales.  
 
5.3 PROBLEMA A RESOLVER 
         La mayoría de personas tienen el problema de no contar con tanto tiempo 
en el día a día  o no tener la costumbre de consumir muchas frutas o verduras, 
a deficiencia de los puntos anteriores se creó un innovador método de promover 
el consumismo de frutas y verduras sin tener que digerirlas por el medio normal, 
si no combinándolas. 
MAGAIA viene con este innovador concepto dándole la practicidad de 
encontrarlos a través de Delivery por los medios que se consumen más en el 
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siglo XXI (Redes sociales) planteando desarrollar una estrategia de marketing 
digital en las redes sociales de Facebook e Instagram haciendo un lanzamiento 
de marca y para así promover la tienda de bebidas naturales MAGAIA, para que 
las personas puedan tener un sentido más práctico de consumismo de las frutas 
y vegetales sin dejar de alimentarse adecuadamente llevándolos a un mejor 
estilo de vida saludable.  
 
5.4 OBJETIVO PUBLICITARIO 
           Comunicar a las personas, que llevan una vida más saludable o quieran 
llevarla, los beneficios que trae hacer un Detox o consumir bebidas naturales, 
dándoles las facilidades que hoy en día se puede tener a través de los medios 
digitales como es en el caso de las redes sociales para practicidad de compra 
de productos, resaltando además que MAGAIA es una marca que promueve el 
consumo responsable a través del consumo de bebidas 100% naturales, 
promoviendo así la agricultura sostenible en el Perú. 
 
5.5 OPORTUNIDADES 
• En la actualidad las redes sociales son los medios más empleados en 
el siglo XXI. 
• Hoy en día las personas están más prestas a escuchar nuevos 
métodos de cómo llevar un estilo de vida más saludable. 
• Interés de las personas para consumir esta innovadora forma de 
consumir frutas y verduras y diversificación de la leche que se 
consume comúnmente.  




         A pesar de que nuestra encuesta arroja un porcentaje alto de un público 
que prefiere una tienda física, también se refleja que están prestos a adaptarse 
esa nueva manera de Delivery ya que el medio que más consumen son redes 
sociales y hoy en día buscan la practicidad. 
 
5.7 GRUPO OBJETIVO 
El enfoque estará en personas interesadas en un mejor estilo de vida, o prestos 
a llevar una vida saludable, para esto ellos cuentan con los siguientes factores: 
• GEOGRÁFICOS 
El público al cual va dirigido son personas que radican en lima 
metropolitana, específicamente para los distritos de Miraflores, 
barranco y surco. 
 
• SOCIODEMOGRÁFICOS 
En su mayoría mujeres entre las edades de 25 a 40 años, ya que son 
personas que se preocupan más por su apariencia y sentirse bien. 
 
• SOCIOECONÓMICOS 
En su mayoría son personas que cuentan con un ingreso mayor a los 








Son personas que se caracterizan por ser preocupadas por sí mismas, 
independientes, que suelen hacer actividades físicas, buscan métodos 
de mejora para su apariencia y bienestar. 
 
5.8 PROMESA BÁSICA 
           MAGAIA, es una marca peruana que se preocupa por el bienestar de sus 
consumidores es por ello que les presenta esta innovadora manera práctica de 
tener al alcance algo beneficioso para su bienestar. 
 
5.9 CONCEPTO CENTRAL CREATIVO 















6.0 ESTRATEGIA CREATIVA   
6.1 ¿CÓMO DECIRLO? 
           Dentro del  concepto creativo de “MAGAIA, crea un mundo saludable a 
través del consumo responsable” se efectuará contenido digital con información 
de tips nutricionales, información especifica de un Detox o porque consumir 
leches vegetales, sorteos, blog, entre otras cosas. 
 
6.2 TONO DE COMUNICACIÓN 
Coloquial - Emotivo  
Se usará una comunicación Coloquial debido a que se usará redes sociales 
utilizando un lenguaje amigable y que sea de fácil entendimiento para todo el 
público que entre a visitarnos o clientes como tal. 
Buscamos que las personas tomen conciencia de la manera en cómo se 
alimentan usualmente para que así puedan tener un estilo de vida con mucho 
mas animo y energía en su día a día es por ello que se busca que sea emotiva 
también la comunicación. 
 
6.3 IDEA DE CAMPAÑA 
 “MAGAIA,  un mundo saludable. 
Cuenta ya con una página Web interactiva en la cual hace la representación de 
ser una tienda como tal, se creará las redes sociales Facebook e Instagram de 
la Marca para que las personas puedan tener la manera aun mas practica de 
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realizar sus pedidos, estar más informados de cómo alimentarse, las 
consecuencias de una mala alimentación, porque hacer un Detox, entre otras 
cosas, en ellas también podrán hacer consultas que serán absueltas por el 
nutricionista a cargo. 
En la red social Facebook se desarrollará post teniendo una plantilla 
predeterminada para poder tener una línea gráfica en el desarrollo de contenido, 
así mismo en dicha red social se realizará el sorteo para que dos personas 
puedan experimentar lo que es un Detox.  
Se implementará la creación de un Blog, en el cual se contará con el apoyo de 
nutricionistas para el desarrollo de contenido pudiendo ellos tener un espacio 
para poder explayarse y así brindar un soporte a nuestra tienda virtual. 
 
Funcionalidad: 
         Se creará un banner para la Red Social Facebook, promoviendo a un reto 
Detox de tres días que MAGAIA promocionará, invitando a que las personas 
puedan probar los productos.  
Así mismo se hará la realización de un afiche para Instagram teniendo como idea 
creativa el resaltar los colores vivos de nuestros productos debido a que no 
contienen agua los elementos que se utilizarán en la pieza gráfica son frutas y 
verduras en vectores, resaltando el hecho de consumir responsable para una 
vida mas saludable, transmitiéndole el sentirse renovados después de consumir 
nuestros productos. 
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También incentivar a la participación del sorteo que MAGAIA planteará para las 
personas puedan conocer los beneficios de nuestros productos para así generar 
un interés de consumo y mayor ingreso a la portal web o de una manera mas 
practica como lo serían las redes sociales mencionadas. 
En lo que concierne Instagram se generarán videos cortos en las historias 
activando las promociones por inauguración, así mismo se postearán Videos 
donde personas relacionadas al deporte o influencers puedan promocionar 
nuestra marca previamente habiéndose consumido. 
La creación del Blog, es para que la tienda por el hecho de ser netamente virtual 
pueda tener un respaldo con especialistas para que nos puedan dar el soporte 
adecuado y tener una mayor credibilidad de nuestra tienda. 
Se obsequiará Vales de descuento digitales en la manera de Inbox a las 












ESTRATÉGIA DE MEDIOS  
7.0 REDES SOCIALES  


















7.1 PIEZAS GRÁFICAS  




































































8.0 PROGRAMACIÓN Y PRESUPUESTO 
8.1 PROGRAMACIÓN DE ACTIVIDADES 
• Facebook: Los post sobre Sorteo será a partir de la cuarta semana 
del mes de octubre dando el nombre de los ganadores la segunda 
semana de Noviembre. 
 
• Instagram: Se realizará videos en vivo a partir de la segunda semana 
de Noviembre hasta la segunda semana de Diciembre con el fin de 











Costos Semanal solo en diseño de Post = $60 




























1. Las personas hoy en día suelen preocuparse mas por sentirse y verse 
mejor, es por ello que buscan productos o servicios que los lleven a dicha 
forma en la que buscan estar. Esta nueva tienda virtual les da la facilidad 
de poder tener al alcance bebidas que ayuden a contribuir con lo que el 
público desea. En ese sentido las redes sociales escogidas hacen que 
tengamos una comunicación mas amigable con la audiencia debido a que 
son las redes que mas frecuentan en sus móviles. 
 
2. Pudimos notar que nuestro publico objetivo que se ubicaban en los 
distritos de Miraflores, Barranco y San Isidro suelen estar familiarizados 
con los productos que la marca ofrece, además de que en su mayoría 
suelen ser mujeres. 
 
3. También pudimos notar que las personas a quienes nos dirigimos no 
escatiman tanto en el precio de la bebida siempre y cuando les funcione 
el objetivo que tienen, considerando que lo natural siempre es lo mejor. 
 
4. Se sabe que los productos de MAGAIA son relativamente nuevos en el 
mercado peruano, y las personas hoy en día buscan el cambio con 
productos o servicios innovadores y la manera delivery contribuye a la 
practicidad que hoy en día buscan las personas obteniendo un producto 
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MODELO DE ENCUESTA 
Productos Naturales 




       2.  EDAD * 
 
        3. SEXO * 
• Hombre 
• Mujer 
        4. ¿CUÁL ES SU APRECIACIÓN DE CONSUMIR BEBIDAS 
NATURALES? * 
• Mejorar tu salud 
• Nuevo estilo de vida 
• Dietas 
• Otros: 
        5. ¿Qué tipos de productos naturales has consumido antes? * 
• Leches vegetales 
• Zumos Verdes 
• Yogurt natural 
• Otros: 




• Tal vez 









• Tal vez 
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9. ¿ CONSIDERAS QUE MAGAIA (MADRE TIERRA) SERÍA UN NOMBRE 




10. ¿QUE PRECIOS CONSIDERAS DEBEN DE TENER LAS BOTELLAS 
CONSIDERANDO   QUE SON DE 500 ml.? * 
• S/. 13.00 
• S/. 15.00 
• S/. 18.00 
11. ¿COMPRARÍAS A MANERA DE DELIVERY LOS PRODUCTOS? * 
• Redes Sociales 
• Tienda Fisica 
• Otros: 




 13. ¿QUÉ TIPO DE CONTENIDO TE GUSTARÍA ENCONTRAR EN LAS 
REDES SOCIALES? * 
TIPS NUTRICIONALES 
• INFORMACIÓN DE NUTRICIÓN 
• PUBLICIDAD 
• TODO RELACIONADO AL NEGOCIO 
 
 
	
